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ABSTRAKSI 
Persaingan yang teljadi pada jaman sekarang ini menuntut perusahaan untuk 
mencari cara atau aktivitas untuk mempertahankan produksinya, misalnya dengan 
meningkatkan promosi. Promosi adalah bagian yang dapat menimbulkan 
rangkaian kegiatan selanjutnya dari perusahaan, salah satu bentuk dari promosi 
adalah personal selling. Personal selling yaitu suatu cara yang mempunyai 
maksud untuk memperkenalkan suatu produk secara Iangsung kepada caJon 
pembeli ( Koeswara 1995:100). 
Dalam usaha memasarkan produknya, setiap perusahaan akan selalu berusaha 
untuk memberikan pelayanan dan kepuasaaan yang terbaik pada konsumen, 
dengan suatu harapan dapat menimbulkan suatu persepsi yang positif agar dapat 
menarik konsumen yang dituju. Bila persepsi yang timbul positif maka akan 
menimbulkan keinginan membeli yang besar begitu pula sebaliknya. Berdasarkan 
tinjauan teoritis, diajukan hipotesis penelitian yaitu ada hubungan persepsi 
konsumen terhadap personal selling dan keputusan membeli pada pelanggan 
selang di UD. Aneka Selang Surabaya 
Subjek yang digunakan dalam penelitian ini adalah konsumen selang di UD. 
Aneka selang JL. Raden Saleh 26B Surabaya. Populasi yang diambil beljumlah 
100 subjek. Metode pengumpulan data yang digunakan adalah angket, dengan 
jenis angket langsung dan tertutup. Teknik analisis data yang digunakan adalah 
Teknik korelasi product moment. 
Berdasarkan basil analisis data diketahui ada hubungan yang signifikan antara 
persepsi konsumen terhadap personal selling dan keputusan membeli rxy 0.594 
dengan p=O.OOO (p<0.05). Hal tersebut berarti semakin positif persepsi konsumen 
terhadap personal selling semakin tinggi keputusan membeli dan sebaliknya, 
makin rendah persepsi konsumen terhadap personal selling semakin rendah 
keputusan membeli. 
Hasil yang diperoleh persepsi konsumen terhadap personal selling di UD. 
Aneka Selang tergolong rendah 50% dan sedang 31%, menunjukkan persepsi 
konsumen terhadap personal selling negatif tetapi walaupun negatif personal 
selling tetap mempunyai efek atau pengaruh terhadap keputusan membeli 
seseorang walaupun efeknya itu tidak terlalu besar. 
Untuk peneliti selanjutnya, disarankan agar meneliti faktor-faktor lain yang 
dapat mempengaruhi keputusan membeli serta melakukan penelitian pada 
populasi yang berbeda. 
Kata kunci: 
Persepsi, personal selling, keputusan membeli 
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